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 Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh karakteristik konsumen 
(esteem dan excitement) dan pengetahuan produk baru terhadap perilaku 
pembelian impulsif. Selain itu, penelitian ini juga ingin mengetahui perbedaan 
perilaku pembelian impulsif berdasar banyaknya uang yang dimiliki. 
 Responden penelitian adalah perempuan yang pernah membeli baju tanpa 
rencana dengan total responden 200 orang. Metode analisis data yang digunakan 
adalah analisis regresi linier berganda yang diolah melalui SPSS for windows 
version 19.00 
 Hasil analisis menunjukkan bahwa niat beli berpengaruh positif terhadap 
perilaku pembelian impulsif, karakteristik konsumen dan pengetahuan produk 
baru berpengaruh positif terhadap niat beli impulsif, karakteristik konsumen 
(excitement) dan pengetahuan produk baru berpengaruh positif terhadap perilaku 
pembelian impulsif, karakteristik konsumen (esteem) tidak berpengaruh terhadap 
perilaku pembelian impulsif, word-of-mouth berpengaruh positif terhadap 
pengetahuan produk baru namun norma sosial tidak berpengaruh terhadap 
pengetahuan produk baru, dan terdapat perbedaan perilaku pembelian impulsif 
berdasar uang yang dimiliki. 
 
 








 This research aims to analyze consumer’s characteristic (esteem and 
excitement), and new product knowledge toward impulsive buying behavior. 
Besides, this research also aim to analyze the difference of impulsive buying 
behavior based on affordability. 
 Participants of this research are women that have experiences to buy a 
blouse/T-shirt/dress impulsively. Total number of participants in this research are 
200. Data was analyzed by using linier regression analysis through SPSS for 
windows version 19.00 
 The results show that impulsive buying intention positively related to 
impulsive buying behavior, consumer’s characteristic (esteem, excitement) and 
new product knowledge positively related to impulsive buying intention, 
consumer’s excitement and new product knowledge positively related to 
impulsive buying behavior, consumer’s esteem have no significant result toward 
impulsive buying behavior, word-of-mouth positively related to new product 
knowledge but social norms have no significant result toward new product 
knowledge. Meanwhile, there are different impulsive buying behavior based on 
participants’ affordability. 
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